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ABSTRAK

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh adanya persaingan yang semakin ketat dalam sektor
ekonomi, terutama di sektor bisnis ritel. Oleh karena itu menuntut para marketer dari waktu ke waktu
untuk terus berinovasi dengan kreativitas mereka dalam menetapkan strategi dan tujuan guna
meningkatkan impluse buying (keputusan pembelian yang tidak direncanakan sebelumnya) melalui
beberapa variabel diantaranya potongan harga dan store atmosphere pada sebuah toko, sehingga dapat
meningkatkan impluse buying toko tersebut.

Permasalahan penelitian ini adalah (1) Apakah potongan harga dan store atmosphere secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap impluse buying pada konsumen Surya Swalayan Kwadungan?
(2) Apakah potongan harga dan store atmosphere secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
impluse buying pada konsumen Surya Swalayan Kwadungan?

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh : (1) potongan harga
terhadap impluse buying di Surya Swalayan Kwadungan. (2) store atmosphere terhadap impluse
buying di Surya Swalayan Kwadungan. (3) potongan harga, store atmosphere terhadap impluse buying
di Surya Swalayan Kwadungan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Sampel yang
digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 50 responden dari konsumen Surya Swalayan Kwadungan.
Teknik analisis data yang digunakan yaitu teknik accidental sampling. Alat analisis yang digunakan
yaitu Uji asumsi klasik dan dianalisis menggunakan regresi linier berganda dengan bantuan software
SPSS for windows versi 16.0

Kesimpulan dari penelitian ini adalah (1) ada pengaruh yang signisikan antara potongan harga
terhadap impluse buying di Surya swalayan Kwadungan. (2) ada pengaruh yang signisikan antara store
atmosphere terhadap impluse buying di Surya swalayan Kwadungan. (3) pengaruh yang signisikan
antara potongan harga dan store atmosphere terhadap impluse buying di Surya swalayan Kwadungan

Kata Kunci : Potongan Harga, Store Atmosphere (suasana toko) dan Impluse Buying.
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LATAR BELAKANG

Seiring dengan perkembangan
jaman yang semakin  modern
menyebabkan  banyaknya  pem-
bangunan  bisnis  retail  seperti
swalayan atau mini market. Bisnis
ritel yang ada di Indonesia
mengalami kemajuan yang begitu
pesat. Era globalisasi ini membuat
batas antar negara menjadi seolah
tidak ada (borderless) sehingga arus
informasi, barang dan jasa dari lintas
negara berlangsung sangat cepat dan
lebih  mudah. Globalisasi dan
perubahan kondisi ekonomi pada
beberapa tahun terakhir ini terjadi
diberbagai  kota-kota  besar di
Indonesia, yakni masuk dan mulai
berkembangnya bisnis retail modern
sebagai bentuk perubahan gaya
hidup masyarakat, khususnya dalam
hal berbelanja (Kasmiruddin,2013).

Meningkatnya jumlah bisnis
retail modern menimbulkan
persaingan yang ketat antara pemilik
bisnis retail di Indonesia. Hal
tersebut menuntut para marketer dari
waktu ke waktu untuk terus berupaya
menggali inovasi dan kreatifitas
mereka dalam menetapkan berbagai
strategi dengan tujuan meningkatkan
kunjungan konsumen dan omset

yang lebih baik lagi. Perusahaan ritel
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harus bisa mengenali dan memahami
perilaku konsumen agar men-
dapatkan konsumen yang potensial.
Secara umum, konsumen sebelum
melakukan  pembelian  biasanya
melakukan perencanaan terlebih
dahulu mengenai jumlah, harga, jenis
dan tempat dari barang yang akan
dibeli. Namun beberapa perusahaan
yang bergerak dibidang ritel
menerapkan berbagai strategi agar
konsumen lebih tertarik melakukan
pembelian yang spontan, tanpa
rencana terlebih dahulu (Winantri,
2016).

Dari semua kegiatan
berbelanja yang dilakukan konsumen
tidak semuanya merupakan
pembelian yang terencana (Utami
dan Rastini, 2015 : 1230). Hal ini
dapat dilihat dari survey yang
diketahui bahwa rata-rata 64%
konsumen terkadang atau selalu
membeli  sesuatu  yang tidak
direncanakan sebelumnya,
sedangkan jumlah konsumen yang
melakukan  pembelanjaan  sesuai
dengan yang sudah direncanakan
sebelumnya hanya berkisar 15%
(Herukapiko dkk.2013:2). Saat ini
impluse buying merupakan fenomena
yang telah menarik perhatian

penelitian khususnya di negara-
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negara maju (Utami dan Rastini,
2015:1230). Peranan belanja yang
impulsif konsumen tersebut telah
memberikan kontribusi bagi kinerja
pendapatan toko-toko ritel untuk
meningkatkan penjualan, hal ini
menjadi topik bahasan penting pada
banyak penelitian selama beberapa
dekade terakhir (Bong,2011:32).

Japarianto  dan  Sugiharto
(2011:36) impluse buying adalah
pembelian yang tidak direncanakan,
dimana  Kkarakteristinya  adalah
pengambilan keputusannya
dilakukan dalam waktu yang relatif
cepat dan adanya keinginan untuk
memiliki secara cepat. Hal ini bisa
terwujudkan dengan strategi
pemasaran serta pemakaian
kebijakan yang dapat mendorong
konsumen  melakukan  tindakan
pembelian secara implusif.

Ada dua faktor yang dapat
mempengaruhi impluse buying yaitu
faktor internal dan faktor eksternal
(Temaja dkk, 2015:1468). Menurut
Kosyu dkk. (2014:2) yang menjadi
faktor internal dari perilaku impluse
buying vyaitu shopping lifestyle.
Dalam penelitian tersebut
mengatakan ~ bahwa  kebutuhan
konsumen sangat berpengaruh pada

gaya hidup atau lifestyle. Semakin
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banyak model atau variasi terbaru
yang bermunculan membuat
konsumen ingin selalu mengikuti
perkembangannya dengan
melakukan keputusan pembelian.

Temaja  dkk. (2015:1469)
menyatakan bahwa faktor eksternal
dapat  mempengaruhi perilaku
impluse buying vyaitu pemberian
diskon yang menarik ditambah
dengan potongan harga pada saat
pembelian kedua, tersedia beragam
jenis produk baru yang dijual
mengikuti trend dan harga yang
dijual sesuai dengan kualitas produk.
Penelitian yang dilakukan oleh
Banerjee dan Sha (2012:20) juga
menemukan bahwa kegiatan promosi
melalui potongan harga dan diskon
memicu terjadinya pembelian yang
impulsif.

Sutisna (2002:299) menjelas-
kan bahwa hal yang penting dalam
upaya pemasaran melalui promosi
penjualan dilakukan dalam jangka
pendek. Potongan harga dapat
dilakukan untuk menarik perhatian
konsumen dan mendorong konsumen
untuk melakukan pembelian.
Perusahaan harus mampu menaikkan
tingkat potongan harga agar mampu

membangkitkan perhatian konsumen

simki.unpkediri.ac.id
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yang selanjutnya dapat menarik
perhatian konsumen.

Mendesain toko dengan baik,
seperti  halnya membuat sebuah
cerita menarik bagi pembaca sebuah
cerpen ataupun novel. Desain toko
yang baik akan menarik keinginan
konsumen untuk mengetahui lebih
dalam sesuatu yang ditawarkan oleh
toko tersebut. Suasana toko dapat
dibangun melalui sistem
pencahayaan, pengaturan tata letak,
penataan atau pengaturan barang
dagangan yang baik untuk menarik
pelanggan. Suasana toko merupakan
salah satu bagian dari bauran eceran
yang memiliki arti yang sangat
penting dalam menjalankan bisnis
ritel, dengan adanya suasana toko
yang baik maka akan menarik
pengunjung yang datang sehingga
pengunjung dapat berlama-lama di
dalam toko yang menyebabkan
pembelian yang impulsif. Store
atmosphere atau suasana toko
merupakan  penciptaan  suasana
didalam toko yang melibatkan afeksi
dalam bentuk status emosi dalam
toko yang mungkin tidak disadari
sepenuhnya oleh konsumen ketika
sedang berjalan (Peter dan Olson,
2000:250).
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Swalayan Surya merupakan
salah satu ritel yang lengkap diantara
retail yang ada dan mempunyai daya
tarik tersendiri untuk dikunjungi
konsumen, berlokasi di jalan
Gajahmada no. 23 Kwadungan
Kabupaten Kediri. Dimana manajer
harus bisa meningkatkan kualitas
pemasarannya agar lebih menarik
dan mempertahankan pelanggannya.
Dengan adanya swalayan ini maka
para konsumen dapat lebih mudah
memenuhi kebutuhan. Dilihat dari
lokasi swalayan ini  termasuk
swalayan yang akan banyak
dikunjungi karena tempatnya
strategis. Dalam  operasionalnya
sehari-hari Swalayan Surya sebagai
pusat perbelajaan yang menyediakan
berbagai jenis merk yang disesuaikan
dengan situasi kondisi sasaran pasar.
Di Swalayan Surya  selalu
memberikan potongan harga di
setiap minggu nya, namun
pengunjung di Swlayan Surya
tidaklah seramai di swalayan yang
ada di kawasan tersebut. Hal ini
berarti pengunjung Swalayan Surya
ramai dan merupakan peluang bagi
swalayan surya dalam meningkatkan
omset penjualan.

Sebenarnya pengunjung dan pembeli

bukan hanya dari daerah Kwadungan

simki.unpkediri.ac.id
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saja tapi juga dari kecamatan lain
yang jumlah pengunjungnya tidak
sedikit.

Hasil dari pengamatan meng-
identifikasikan bahwa  jumlah
pengunjung dalam tiap bulannya
fluktuatif artinya tidak stabil. Hal
tersebut terjadi karena banyaknya
persaingan dalam penentuan
potongan harga dari tiap swalayan
lainnya maka, harus ada tindakan
untuk mengantisipasi supaya tetap
signifikan dalam rangka untuk
meningkatkan  jumlah  penjualan
produk  di  Swalayan  Surya.
Dikhawatirkan ~ para  konsumen
potensial tersebut akan berbelanja
ketempat lain dan laba perusahaan
akan berkurang.

Berdasarkan gambaran yang telah
diuraikan di atas bahwa keputusan
pembelian yang impulsif (impulse
buying) dapat mempengaruhi faktor
potongan harga dan store
atmosphere dapat menjadi
pertimbangan  dalam  keputusan
pembelian konsumen di Swalayan
Surya, dan apakah konsumen
melakukan  keputusan  pembelian
yang impulsif berdasarkan faktor
tersebut, maka penulis tertarik untuk
mengadakan penelitian  terhadap

konsumen Swalayan Surya dengan
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judul “Analisis Potongan Harga

dan Store Atmosphere terhadap

Impulse Buying pada Konsumen

Swalayan Surya Kwadungan”.

Berdasarkan latar belakang
masalah, maka dirumuskan masalah
sebagai berikut :

1. Apakah ada pengaruh signifikan
potongan harga terhadap impluse
buying di Swalayan Surya
Kwadungan ?

2. Apakah ada pengaruh signifikan
store  atmosphere  terhadap
impluse  buying di  Surya
Swalayan Kwadungan?

3. Apakah ada pengaruh signifikan

potongan harga dan store
atmosphere terhadap impluse
buying di Surya Swalayan
Kwadungan ?
Berdasarkan rumusan masalah,
maka tujuan yang hendak
dicapai dalam penelitian ini
adalah :

1. Menganalisis pengaruh parsial
Potongan harga terhadap
impluse  buying di  Surya
Swalayan Kwadungan.

2. Menganlisis pengaruh parsial
Store atmoshere (suasana toko)
terhadap impluse buying di

Surya Swalayan Kwadungan.

simki.unpkediri.ac.id
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3. Pengaruh  simultan  secara
bersama-sama dari potongan
harga dan store atmosphere
terhadap impluse buying di

Surya Swalayan Kwadungan.

METODE

Variabel dalam penelitian ini
terdiri dari dua macam yaitu variabel
bebas dan variabel terikat.Variabel
bebas dalam penelitian ini adalah
Potongan Harga (X1) dan Store
Atmosphere (X2).

variabel terikat dalam penelitian ini

Sedangkan

adalah Impluse Buying.

Pendekatan penelitian dalam
penelitian ini adalah pendekatan
kuantitatif, ~yang  menggunakan
angka-angka perhitungan dengan
metode statistik berdasarkan jawaban
kuisioner dari responden. Sampel
dalam  penelitian  ini  adalah
konsumen Surya Swalayan
Kwadungan dengan teknik purposive
sampling. Menurut  Sugiyono,
(2014:122)  purposive  sampling
adalah teknik  penentuan sampel
dengan pertimbangan dan pemilihan
tertentu.

Jumlah populasi dalam
penelitian ini tidak diketahui dan
penelitian ini  melakukan analisis

multivariate. Menurut  Sugiyono,
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2014:85) menentukan ukuran jumlah
anggota sampel minimal 10 kali dari
jumlah anggota variabel yang diteliti.
Jumlah anggota sampel ditetapkan =
10 x 3=30 responden. Peneliti
menentukan sampel sebanyak 50
responden. Hal ini dianggap sudah
mewakili karena melebihi standar
minimal. Responden dalam
penelitian ini ditetapkan dari usia 17
tahun dan konsumen yang sudah
berkunjung minimal 2 kali.

Instrumen yang digunakan
adalah kuisioner (angket) dalam
bentuk chek list (\) yang sudah
digunakan alternatif jawabannya
sehingga responden tinggal memilih
jawaban yang tersedia. Skala
pengukuran  menggunakan skala
likert.

Analisis data menggunakan
analisis  deskriptif dan analisis
kuantitatif. ~ Analisis  deskriptif
digunakan untuk mendeskripsikan
atau memberi gambaran tentang
deskriptif potongan harga, store
atmosphere terhadap impluse buying,
sedangkan  analisis  kuantitaitif
digunakanuntuk  meneliti  sampel
tertentu yang bersifat kuantitatif dan
bertujuan untuk menguji hipotesis
ynag telah ditetapkan. Penelitian ini

menggunakan analisis regresi linier

simki.unpkediri.ac.id
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berganda dan koefisien determinasi.
Sebelum dilakukan analisis regresi
linier berganda, dilakukan uji asumsi
klasik untuk memperolen model
regresi yang tidak bias dan dapat
dipercay yang terdiri dari uji
normallitas, uji multikolinearitas, dan
uji autokolerasi. Koefisien
determinasi digunakan untuk
mengetahui  presentase perubahan
variable terikat yang disebabkan oleh
variabel bebas.

Uji hipotesis menggunakan uji
t dan uji F. Uji t digunakan untuk
mengetahui  pengaruh  potongan
harga dan store atmosphere terhadap
impluse  buying secara parsial.
Sedangkan uji F digunakan untuk
mengetahui  pengaruh  potongan
harga dan store atmosphere terhadap

impluse buying secara simultan.

HASIL DAN KESIMPULAN

1. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Berdasarkan hasil

analisis data dengan meng-

gunakan SPSS for Windows

versi 16.0 dapat dilihat hasil

uji normalitas dalam

penelitian ini pada gambar

normal P-Plot berikut :
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Impluse Buying

Expected Cum Prob
o o

04 06
Observe: d Cum Prob

Gambar 1
Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan gambar 1,
dapat dilihat bahwa titik-titik
menyebar  mengikuti  garis
diagonal dan berada disekitar
garis diagonal sehingga dalam
penelitian ini tidak terjadi
gangguan normalitas, Yyang

berarti berdistribusi normal.

. Uji Multikolinearitas

Hasil dari uji multikolinearitas
dengan menggunakan SPSS
for windows 16.0 dalam
penelitian inii dapat dilihat
pada tabel berikut :

Tabel 1
Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients?®

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF

1 (Constant)

Potongan 997 1.003
Harga
Store
Atmosphere .997 1.003

a. Dependent Variable: Impluse Buying

Pada model regresi

yang baik seharusnya antara
simki.unpkediri.ac.id
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variabel bebas tidak terjadi
kolerasi atau tidak terjadi
multikolinearitas. Pada tabel
di atas dapat dilihat bahwa
semua variabel bebas
(potongan harga dan store
atmosphere) mempunyai nilai
Tolerance yang lebih besar
dari 0,10 dan VIF yang lebih
kecil ~dari 10, dengan
demikian model regresi ini
tidak ada masalah
multikolinearitas, hal ini
berarti antar variabel bebas
tidak terjadi kolerasi.
Uji Hesterokedasitas
Berdasarkan  analisis
data menggunakan SPSS for
Windows versi 16.0 hasil dari
uji hesterokedastisitas
digambarkan dalam model

seperti berikut :

Scatterplot
Dependent Varlable: Impluse Buying

menyebar secara acak tidak
membentuk pola serta berada
di atas nol dan di bawah nol,
sehingga ini  menunjukkan
bahwa model regresi ini tidak
terjadi heteroskedastisitas.
d. Uji Auto kolerasi

Hasil output SPSS for
windows versi 16.0 untuk uji
auto  kolerasi  ditunjukkan
dalam tabel berikut :

Tabel 2
Hasil Uji Autokolerasi

Model Summary”

Std. Error of the Durbin-

Model Estimate Watson

1 2.483 2.178

d Residual

Regression Studentize

0 1 2
Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan gambar 2
yang ditunjukkan oleh grafik
scatterplot terlihat bahwa titik
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a. Predictors: (Constant), Store

Atmosphere, Potongan Harga
b. Dependent Variable: Impluse Buying
Berdasarkan tabel di atas
dapat dianalisis bahwa DW
sebesar 2,178 sedangkan DW
tabelnya untuk tingkat a=5%
dengan n = 50 dan k = 2 adalah
batas bawah (dl = 1,338 dan du =
1,628) dan batas atas (4 — du =
2,342). Dari data diatas dapat
dibuat persamaan sebagai berikut
: 1,628 < 2,178 < 2,342.
Berdasarkan persamaan di
atas dapat diketahui bahwa tidak
terjadi autokolerasi dalam

penelitian ini.

simki.unpkediri.ac.id
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2. Analisis Regresi Berganda

Berdasarkan dari hasil pengolahan
data  dengan menggunakan
program SPSS for windows versi
16.0 diperoleh hasil analisis
seperti tabel berikut :

Tabel 3

Hasil Analisis Regresi Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
1(Constant) 2.200 5.813
Potongan Harga 824 191 915
Store Atmosphere 216 165 234

a. Dependent Variable: Impluse Buying

Sumber : data diolah 2018

Berdasarkan hasil yang telah
diperoleh dari tabel diatas maka
didapat persamaan regresi linier
berganda sebagai berikut : Y =
2,200 + 0,824X1 + 0,216X2 + ¢

Berdasarkan regresi linier
berganda diatas didapatkan hasil
bahwa :

a. Konstanta = + 2,200
Artinya apabila potongan
harga dan store atmosphere
diasumsikan tidak memiliki
pengaruh sama sekali (=0)
maka variabel Y (impluse
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buying) memilliki nilai sebesar
2,200.

. Koefisien X1 = +0,824

Hal ini  menunjukkan
arah hubunngan positif antara
potongan harga dengan
impluse buying. Dengan Kkata
lain jika impluse buying naik
satu satuan maka impluse
buying pada Grosir dan
Swalayan Surya Kwadungan
akan naik sebesar 0,824
dengan asumsi variabel lainya

konstan.

. Koefisien X2 =+ 0,216

Hal ini  menunjukkan
bahwa store atmosphere mem-
punyai  hubungan  positif.
Dengan kata lain jika store
atmosphere sebesar satu satuan
maka impluse buying pada
Grosir dan Swalayan Surya
Kwadungan akan naik sebesar
0,216 dengan asumsi variabel

lainnya konstan.

. Dari hasil analisis regresi linier

berganda diketahui variabel

yang paling
berpengaruh terhadap impluse

dominan

buying adalah variabel X2
(potongan harga) yaitu sebesar
0,824. Artinya

pemberian

dengan

potongan  harga
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pada ketentuan tertentu pada
Grosir dan Swalayan Surya
Kwadungan bisa  menarik
pengunjung untuk datang dan
meningkatkan stimulus
konsumen untuk melakukan
impluse buying di Swalayan

Surya Kwadungan.

3. Analisis Koefisien Determinasi

(Adjusted R Square)

Berikut hasil  koefisien
pada kedua variabel bebas, yaitu
potongan harga dan store
atmosphere terlihat seperti tabel
berikut :

Tabel 4
Koefisien Determinasi

Model Summary®

4.

sebesar 47,6% dan sisanya yaitu
52,4% dijelaskan oleh variabel
lain yang tidak dikaji dalam

penelitian ini.

Uji Hipotesis
a. Uji t (Parsial)
Berikut merupakan hasil

pengujian  secara  parsial
menggunakan  uji  yang
nilainya akan dibandingkan
dengan nilai signifikansi 0,05
atau 5% yang bisa dilihat

pada tabel berikut :

Tabel 5
Hasil Uji t (Parsial)

Coefficients?®

Adjusted
Model R R Square|R Square
1 .705° 497 A76

Model

Standardiz
ed
Unstandardized | Coefficient
Coefficients s

Std.
B Error Beta

Sig.

a. Predictors: (Constant), Store

Atmosphere, Potongan Harga

b. Dependent Variable: Impluse Buying
Berdasarkan hasil analisis

perhitungan pada tabel diatas
dengan menggunakan program
SPSS for Windows versi 16.0
Adjusted R
Square sebesar 0,476. Hal ini

diperoleh nilai

menunjukkan bahwa potongan
harga dan store amosphere dapat
menjelaskan

impluse  buying
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I(Constant) | 2.200| 5.813

Potongan
Harga

Store

Atmospher .216 .165 .234| 2.498

e

.824 191 .915| 4.364

.05

.005

.001

a. Dependent Variable:
Impluse Buying

SP

Berdasarkan tabel output

SS di atas, maka dapat

dijelaskan sebagai berikut :

1)

Variabel
memperoleh nilai thiwng Sebesar
4,364 sementara tipe 2.011

yang berarti thiwng 4.364 > tiapel

simki.unpkediri.ac.id
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2.011. Dari perhitungan diatas Tabel 6

juga diketahui bahwa nilai Uji F (Simultan)

signifikansi  potongan harga ANOVA"®

sebesar 0,005 < 0,05 yang Sum of Mean

artinya Ho ditolak dan Ha Model Squares |Df| Square | F | Sig.
diterima. Jadi dapat 1 Regression 63.881| 2| 31.941|3.569].000%
disimpulkan bahwa potongan Residual 420.599(47|  8.949

harga (X1) secara parsial Total 484.480]49

memiliki pengaruh signifikan a. Predictors: (Constant), Store

. . Atmosphere, Potongan Harga
terhadap impluse buying (). P J g
b. Dependent Variable: Impluse Buying

Berdasarkan perhitungan
SPSS di atas, diketahui bahwa
nilai Fpiwng sebesar 3.569 >

2) Variabel store atmosphere
memperoleh nilai thiwung Sebesar
2.498 sementara tygpe 2.011
yang berarti thiwng 2.498 > tiapel

Fiaber 2,87 atau nilai signifikan

2.011. Dari perhitungan diatas sebesar 0,000 < 0,05 yang

juga diketahui bahwa nilai artinya Ho ditolak dan Ha

signifikansi store atmosphere
sebesar 0,001 < 0,05 yang
artinya Ho ditolak dan Ha
diterima. Jadi dapat disimpul-
kan bahwa store atmosphere

diterima. Hal ini membuktikan
bahwa potongan harga (X1)
dan store atmosphere (X2)
berpengaruh signifikan

terhadap impluse buying (Y).

(X2) secara parsial memiliki
pengaruh signifikan terhadap 5 Pembahasan

impluse buying (Y).
b. Uji F (Simultan)

Hasil dari  pengujian

a. Pengaruh Potongan Harga terhadap
Impluse Buying

Berdasarkan uji potongan

secara  simultan  (bersama- harga  berpengaruh  signifikan

sama) menggunakan uji F

dapat dilihat pada tabel berikut:

terhadap impuse buying dibuktikan
dengan hasil statistik uji t yang
memiliki nilai signifikansi lebih
besar 0,05 yaitu 0,000. Nilai thiwng
4,643 lebih besar daripada tegpel
yaitu 0,647. Hal ini menunjukkan
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bahwa hipotesis pertama
“potongan  harga  berpengaruh
signifikan  terhadap impluse
buying” telah diterima.

Hasil penelitian ini juga
juga tercermin dalam jawaban
responden dari seluruh indikator
potongan harga yang menyatakan
setuju bahwa potongan harga
menjadi dorongan bagi mereka
untuk terjadinya impluse buying
dengan rata-rata jawaban
responden diatas 3,7 yang berarti
masuk dalam kategori baik. Dan
diperkuat dengan teori yang
dikemukakan oleh Kotler
(2003:152) bahwa price discout
merupakan penghematan yang
ditawarkan pada konsumen dari
harga normal akan suatu produk
yang tertera di label kemasan
produk tersebut. Konsumen akan
memberikan kesan yang baik
manakala di Grosir dan Swalayan
Kwadungan banyak memberikan
potongan harga disetiap item yang
dijualnya. Berdasarkan penelitian
ini  pengaruh potongan harga
mempunyai signifikansi  positif.
Hasil peneitian ini mendukung
penelitian yang pernah dilakukan
olen  Saputri yang mengulas

tentang Pengaruh bonus pack dan

Muhimmatul Adzimah | 14.1.02.02.0185
FE - Manajemen

price discount terhadap Impulse
buying menyebut bahwa terdapat
hubungan yang positif dan
signifikan antara bonus pack dan
price discount terhadap impluse

buying.

b. Pengaruh Store  Atmosphere

terhadap Impluse Buying
Berdasarkan  uji  store
atmosphere berpengaruh
signifikan terhadap impluse buying
dibuktikan dengan hasil statistik
uji t vyang memiliki nilai
signifikansi lebih besar 0,05 yaitu
0,000. Nilai thiwng 0,647 lebih besar
daripada tgpe Yaitu 1,498. Hal ini
menunjukkan bahwa hipotesis
kedua “store atmosphere
berpengaruh signifikan terhadap
impluse buying” telah diterima.
Hasil penelitian ini juga
tercermin dalam jawaban
responden dari seluruh indikator
store atmosphere yang
menyatakan setuju bahwa store
atmosphere menjadi dorongan bagi
mereka untuk terjadinya impluse
buying dengan rata-rata atau mean
nya jawaban responden diatas 3,5
yang berarti masuk dalam kategori
baik. Dan diperkuat dengan teori
yang dikemukakan oleh Kotler,
(2005:177),”Suasana toko adalah

simki.unpkediri.ac.id
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suasana terencana sesuai dengan
pasar sasaranya dan yang menarik
konsumen untuk membeli”.
Konsumen akan  memberikan
kesan yang baik manakala di
Grosir dan Swalayan Kwadungan
banyak memberikan kenyamanan,
keamanan dan ke unikan dari
setiap tata letak serta suasana toko
yang disajikan disetiap item yang
dijualnya. Berdasarkan penelitian
ini pengaruh store atmosphere
mempunyai signifikansi positif.
Hasil penelitian ini
mendukung penelitian yang pernah
dilakukan oleh Sari yang mengulas
tentang Pengaruh display product
dan suasana toko terhadap
pembelian impulsif di minimarket
Era Mart cabang Lembuswana
terhadap Impluse Buying
menyebut bahwa terdapat
hubungan yang positif dan
signifikan antara display produk
dan suasana toko terhadap

pembelian impulsif.

c. Pengaruhpotongan harga dan store

atmosphere secara simultan
berpengaruh  tehadap  impluse
buying

Potongan harga dan store
atmosphere berpengaruh secara

signifikan terhadap impluse buying
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mempunyai Friung Sebesar 3.569
sementara Feper 2,87 jadi Fhitung >
Fiver maka Ho ditolak dan H3
diterima yang berarti secara
simultan ada pengaruh yang
signifikan antara variabel
potongan harga (X1) dan variabel
store atmosphere (X2) terhadap
impluse buying (Y). Berdasarkan
jawaban responden yang mayoritas
menyatakan setuju atas seluruh
pernyataan yang tertera pada
kuesioner.

Potongan harga dan store
atmosphere  dominan terhadap
impluse buying adalah potongan
harga dengan nilai beta sebesar
0,824. Jadi dapat disimpulkan
bahwa pada Surya Swalayan
Kwadungan potongan harga lebih
banyak mempengaruhi impluse
buying daripada store atmosphere.
Jadi pemberian potongan harga
pada setiap pembelian produk-
produk  dengan syarat dan
ketentuan yang berlaku pada Surya
Swalayan =~ Kwadungan  dapat
menarik minat konsumen untuk
berkunjung kembali. Semakin baik
potongan harga dan  store
atmosphere yang ditawarkan dan
tidak berlebihan akan dapat

meningkatkan  impluse  buying

simki.unpkediri.ac.id
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pada konsumen Surya Swalayan

Kwadungan.

1IV. PENUTUP
a. Simpulan
Berdasarkan hasil analisis data
dengan menggunakan uji t dan SPSS
pembahasan hasil peneliian terdahulu
yang telah dikemukakan pada bab
sebelumnya, dapat disimpulkan
beberapa  hal  penting dalam
penelitian ini sebagai berikut :

1. Potongan harga berpengaruh
signifikan  terhadap  impluse
buying di Grosir dan Swalayan
Surya Kwadungan Kediri. Hal ini
berarti jika potongan harga (X1)
diterapkan dengan baik maka
penjualan produk di Grosir dan
Swalayan Surya Kwadungan
Kediri akan meningkat.

2. Store atmosphere berpengaruh
signifikan  terhadap  impluse
buying di Grosir dan Swalayan
Surya Kwadungan Kediri. Hal ini
berarti jika potongan harga (X2)
diterapkan dengan baik maka
penjualan produk di Grosir dan
Swalayan Surya Kwadungan
Kediri akan meningkat.

3. Potongan harga dan  store
atmosphere berpengaruh

signifikan secara bersama-sama
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terhadap impluse buying di
Grosir dan Swalayan Surya

Kwadungan Kediri.

b. Saran

1. Bagi perusahaan

Dalam  penelitian ini
variabel potongan harga dan
store  atmosphere  diketahui
memiliki  pengaruh  terhadap
impluse buying pada Grosir dan
Swalayan Surya Kwadungan.
Namun variabel yang paling
dominan adalah potongan harga.
Jadi perusahaan untuk lebih
memperhatikan potongan harga
yang ditawarkan pada konsumen,
apakah  memberikan  diskon
kuantitas, musiman  ataukah
diskon kontan pada setiap
minggunya untuk  pembelian
produk tertentu yang telah dibeli
agar lebih menarik minat beli

konsumen.

2. Bagi Penelitian Selanjutnya

Peneliti selanjutnya dapat
mengembangkan penelitian ini
dengan melakukan penelitian
pada faktor-faktor lain yang
dapat mempengaruhi impluse
buying. Besarnya faktor
potongan harga dan store
atmosphere terhadap impluse

buying adalah 47,6% dan sisanya

simki.unpkediri.ac.id
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yaitu 52,4% merupakan faktor —
faktor lain yang mempengaruhi
impluse buying selain faktor yang
diteliti dalam penelitian ini.
Penelitian  selanjutnya  dapat
menganalisi  faktor-faktor lain
yang memberikan  kontribusi
terhadap imlpuse buying pada

jenis perusahaan lain.
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